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Lezioni di logistica da Stef
e ToyotaMuller Han

Antonio Borghesi: «Ormai
il vantaggio competitivo è
dato dalla capacità di
organizzare in velocità»

«Nel rapporto tra cliente e for-
nitore è necessario focalizzare
l'attenzione sulla collaborazio-
ne e su una visione strategica
del mercato, spostando l'asse
dalla questione dei costi». La
testimonianza di Renato Mo-
sca del Gruppo Stef è stata una
delle lezioni più utili che gli
studenti del master in Logisti-
ca Integrata - Supply Chain
Management dell'università
di Verona hanno appreso ieri
al Polo Zanotto, in occasione
dell'annuale Logistic Day dal
titolo «Integrazione 2.0: dov'è

il valore per il cliente e per il
fornitore?».

Mosca ha illustrato il rappor-
to che negli anni è stato creato
tra Stef, protagonista europeo
del supply chain a temperatu-
ra controllata, e Muller, azien-
da tedesca di yogurt con sede
italiana a Verona, e rappresen-
tata ieri da Michele Silvestri.
«La nostra collaborazione»,
ha spiegato, «si basa su tre pi-
lastri: organizzazione, econo-
mia di scala e integrazione tec-
nologica». Antonio Borghesi,
che di LogiMaster è il coordi-
natore scientifico, lo ha de-
scritto come un «caso scuola,
in un mercato sempre più ba-
sato sullavelocità, dal momen-
to che la competizione tra le
aziende si gioca ormai sul tem-

po: di mercato, di servizio e di
reazione». Toyota Material
Handling stalavorando da an-
ni su questa evoluzione pas-
sando, come ha illustrato Mau-
rizio Mazzieri, dallo storico
Toyota Production System
(produrre di più eliminando

sovraccarichi, inconsistenze e
sprechi), al Toyota Warehou-
sing System, ossia una gestio-
ne innovativa del magazzino.

Le nuove richieste del merca-
to stanno portando cambia-
menti anche all'interno dell'
Interporto Quadrante Europa
e del Consorzio Zai di Verona.
Nicola Boaretti ha snocciolato
ieri una serie di numeri a testi-
monianza della grandezza del
Quadrante Europa, e Zeno
D'Agostino ha spiegato la ne-
cessità dell'interporto di offri-
re servizi sempre più innovati-
vi alle aziende, allo scopo di
battere la concorrenza. «Non
solo supporto tecnico», ha
elencato D'Agostino, «ma an-
che management territoriale,
gemellaggio e soprattutto, in
questo periodo, strumenti per
la promozione internaziona-
le. Dobbiamo investire sui no-
stri numeri e sulle relazione
consolidate negli anni per di-
ventare un punto di riferimen-
to a livello nazionale ». • F.L.
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